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AFTER SALES DIE ERTRAGSSAULE,
DIE AN
ENTSCHEIDENDER PRIORITAT
GEWINNT.



MANGELNDE
ERTRAGE IM SALES
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Weniger Reparatur-
Anfalligkeiten &
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Unklare Zukunfts-
perspektiven in
Bezug alternativer
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VIELERORTS BUSINESS AS USUAL



SALES AFTER SALES



DIENSTLEISTUNGSANGEBOT



KUNDENERLEBNIS



AHNLICHE UNTERNEHMEN.
AHNLICHE PRODUKTE.
AHNLICHE DIENSTLEISTUNGEN.



Produkte und Services werden heutzutage immer
austauschbarer,

das Angebot auf dem Markt wdchst stédndig und

der Wettbewerb um das beste Kundenerlebnis ist gestartet.




Wir entscheiden zu 70 bis 99 Prozent auf 50 Prozent des Erfolges entsteht aus
Grund unserer Emotionen. Sympathie, 50 Prozent aus Leistung.

WIR KUNDEN WOLLEN ERLEBNISSE

Fiir 75% der Menschen spielt das Wirklich zufriedene Kunden” bringen um
Kundenerlebnis eine entscheidende Rolle bis zu 2,6 Mal mehr Umsatz suae s

fir die Kaufentscheidung und die weitere
Loyalitdt. (hinter Preis und Qualitdit das
wichtigste Kriterium) s



WENN ANSPRUCH UND WIRKLICHKEIT
AUSEINANDERKLAFFEN



Wir bauen immer hdher bis es ins Unendliche geht,
doch die Menschlichkeit fehlt.

75% wiinschen sich wieder mehr Deutsche wiinschen sich bessere
menschliche Interaktion, wenn sie mit Kundenerlebnisse! (Griinde: versteckte

einem Unternehmen kommunizieren ..... ~ Kosten, lange Wartezeiten & schlechte
Betreuung. (Adobe Exp. Index 2019)

50 % der Kunden sieht bei den meisten Der Einzelhandel ist nicht tot, aber das
Firmen noch Luft nach oben in Sachen Kundenerlebnis scheint es zu sein

(Studie Mitel)

Kundener/ebnis. (Studie PWC)

Nur 30 Prozent der Unternehmen
erfiillen die Erwartungen ihrer Kunden

udie Cap Gemini)






ODER ANDERS ALS DIE ANDEREN.



NEUE ZEITEN ERFORDERN NEUE
WEGE. ALS SPITZEN-WERKSTATT
VORAUSGEHEN.



AUS BESTEHENDEN
RESSOURCEN, DAS BESTE
HERAUSHOLEN.



O Praxistipps zur raschen
Steigerung des
Werkstattengeschafts.



C KEINE ZEIT GIBT ES NICHT. NUR ANDERE PRIORITATEN. M_Denck)

Setze deine Zeit
sehr bewusst
ein!

Stelle Dir jeden Tag aufs Neue die Frage: Was sind die wirklich,
wirklich wichtigen Dinge, die es heute zu erledigen gilt.
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Wie kdnnen wir unseren Arbeitsalltag erleichtern - was lassen wir
weg, um Energie freisetzen?

Ertrag und sorgt fur Stress und Unzufriedenheit?

RYOYEA

Was kosten uns Zeit, Energie, )

Eliminiere
unnotige Zeit & Fokus auf unnotige Aufgaben, Dokumentationen, Doppelarbeiten,
Ertragsfresser! trage Prozesse, fortlaufende Ruckfragen, nicht gangige Angebote!
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Nichts schafft mehr Raum, als sich von Unnétigem zu
befreien!



Realisiere die
Teampotenziale!

Schaffe Bewusstsein fur die Vorbild-Wirkung & den wertvollen
Beitrag und das bereichsubergreifende Denken jedes Einzelnen!

Erkenne Konfliktherde frihzeitig & 16se sie bestmoglich auf! Lerne
aus aktuellen Entwicklungen - gemeinsam!

Entwickle eine gemeinsame Perspektive und erzeuge
Aufbruchsstimmung fiir eine neue, erfolgreiche Zukunft!

Baue eine effiziente, Gbergreifende interne Kommunikation auf!
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Menschen sind niemals Kostenfaktor und
Einsparpotential, sondern wertvolle Ressource und
Garant des Unternehmenserfolges!



Welche allerwichtigsten Touchpoints sind wirklich relevant,
um unsere Kunden zu begeistern?

Mit welchen Verhaltensweisen, Leistungen und Besonderheiten
konnen wir unsere Kunden nachhaltig begeistern
& uns vom Wettbewerb abheben?

Gestalte das
Kundenerlebnis
von morgen!
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Intensiviere die
Kundenberatung

Durch welche zusatzlichen Services und Angebote wiirden unsere
Kunden profitieren?

Welche Produkte setzen wir in welchem Zeitraum ein, um fir
Kunden abwechslungsreich, interessant und einen fortlaufenden
Mehrwert darstellen zu kbnnen?

Welche, unserer Leistungen garantieren die hochste
Wertschopfung?
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Wenn ein Kunde daran denkt, dass er ein Service
machen will, darf ihm nur Dein Name und der von
Deinem Unternehmen einfallen!




Welche fiir uns attraktiven Kunden fahren heute bei uns vorbei,
und interessieren sich noch nicht fur unsere Dienstleistung?

Gewinne Top
Kunden
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Fordere die Zusammenarbeit zwischen Sales & AfterSales !
Wo liegen die konkreten Schnittstellen zwischen
den Bereichen?

Welche zusatzlichen Potenziale wiirde eine engere Kooperation
ermoglichen?

Gewinne
gemeinsam!

Was soll erreicht werden und wie machen wir es? Bsp. Top Kunden
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Sind wirklich alle unternehmerischen Ausgaben zielorientiert?
Wie konnen wir sinnvoll Geld sparen?

Kommuniziere die wichtigsten Kennzahlen und deren Hintergrund

Slc.l.1ekre:nd zur Forderung des unternehmerischen Handelns und
starke das Kostenbewusstseins permanent!
Unternehmens-

Ergebnis!
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DIE THEMEN WAREN
VORHER SCHON DA,
BRINGT SIE

NUR AN‘S TAGESLICHT
UND BESCHLEUNIGT SIE.



...die Erreichbarkeit fir Ihre Kunden de facto im Team gewahrleistet
oder standen doch eher die Kurzarbeit-Dienstzeiten im Vordergrund?

...die Lockdown-Zeit wirklich AKTIV genutzt, um mit Ihren Kunden in
Kontakt zu bleiben oder waren Sie >>> Hand auf’s Herz <<< eher passiv?

...die ruhige Zeit auch fur Kunden-Reaktivierung + Datenaktualisierung
genutzt oder waren die Ausreden dieselben wie vor Corona?

...sich mit Terminplanung und Extra-Dienstleistungen ERTRAG-Chancen
bei Stammkunden fur die Zukunft gesichert oder nur reagiert?
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SIND WIE
SONNENUNTERGANGE:
WER ZU LANGE WARTET,
VERPASST SIE.
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...Kunden-
BEZIEHUNGsS-
Management...

...und nicht
System-
befriedigung einer
Softwareldsung!



...1st
KOMMUNIKATION!
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1) proaktiv (P/T/E/SM)

2) Personlicher Kontakt,
aber krisenkonform

3) Ehrliches Interesse!!!
4) Losungen + MEHRWERT

5) Vorsicht: geanderte
Kundenbedurfnisse



Kontaktieren Zuhoren

Fans

neue

Angebote ehrliche...
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Lernen

Fans

...kommu-
nikation!

...werden Sie
 JEDE Krise
uiberstehen!
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1. Proaktive Kommunikation
mit den TOP-Stammkunden

(Termine, Termine, Termine)
2. Personliches Kunden-
BEZIEHUNGs-Management

(ehrliches Interesse, geniigend

Zeit nehmen!)

<@ Corona-Lockdown

3. Losungen bieten +

MEHRWERT schaffen

(geanderte Kundenbediirfnisse)

e verschobener Bedarf =&

JETZT
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DAS WUNDER DER KLEINIGKEITEN.
100.000 €

Annahme:

17 Fahrzeugdurchgange

250 Offnungstage

Bei 3 Fahrzeugen zusatzlich 1 Arbeitsstunde
Stundensatz €125



UBERALL DORT,
WO EINE GUTE CHEMIE,
EIN VERTRAUENSVERHALTNIS DA IST,
IST AUCH ERFOLG.



>> Kontaktdaten fiir
Online-Coaching gratis <<

Dipl.-Wirtsch.Ing. Florian Kunert

+43 / 680/ 121 66 35
f.k@driving-your-sales.com

www.driving-your-sales.com

Andreas Winkler
+43 / 664 / 545 30 68
a.w@driving-your-sales.com

www.driving-your-sales.com
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